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1. Pengertian Pengambilan Keputusan
Menurut Robbins (2007), pengambilan keputusan adalah penentuan pilihan di
antara dua atau lebih alternatif. Terry (2003) menyatakan bahwa pengambilan
keputusan adalah pemilihan alternatif perilaku dari dua alternatif atau lebih, tindakan
untuk memecahkan masalah yang dihadapi melalui pemilihan satu diantara alternatif-
alternatif yang memungkinkan.
Menurut  Simon (1993) pengambilan keputusan merupakan suatu bentuk
pemilihan dari berbagai alternatif tindakan yang mungkin dipilih, yang prosesnya
melalui mekanisme tertentu dengan harapan akan menghasilkan suatu keputusan yang
terbaik.
Siagian (dalam Syamsi, 1995) bahwa pengambilan keputusan adalah suatu
pendekatan sistematis terhadap suatu masalah, pengumpulan fakta-fakta dan data,
penentuan yang matang dari alternatif yang dihadapi dan pengambilan tindakan yang
menurut perhitungan merupakan tindakan yang paling tepat.
Jadi, dari beberapa pendapat tokoh diatas dapat disimpulkan bahwa pengambilan
keputusan adalah proses mengidentifikasikan alternatif yang ada yang paling sesuai
dengan nilai dan tujuan individu untuk mendapatkan solusi dari masalah tertentu.
2. Tahapan Pengambilan keputusan
Menurut Simon (dalam Luthans, 2006) tahap utama dalam proses pengambilan
keputusan sebagai berikut:
a. Tahap Pemahaman ( Inteligence Phace )
9Tahap ini merupakan proses penelusuran dan pendeteksian dari lingkup
problematika serta proses pengenalan masalah. Data masukan diperoleh, diproses
dan diuji dalam rangka mengidentifikasikan masalah.
b. Tahap Perancangan ( Design Phace )
Tahap ini merupakan proses pengembangan dan pencarian alternatif tindakan atau
solusi yang dapat diambil. Ini merupakan representasi kejadian nyata yang
disederhanakan, sehingga diperlukan proses validasi dan vertifikasi untuk
mengetahui keakuratan model dalam meneliti masalah yang ada.
c. Tahap Pemilihan ( Choice Phace )
Tahap ini dilakukan pemilihan terhadap diantara berbagai alternatif solusi yang
dimunculkan pada tahap perencanaan agar ditentukan / dengan memperhatikan
kriteria – kriteria berdasarkan tujuan yang akan dicapai.
Langkah pengambilan keputusan menurut Mintzberg dan koleganya (dalam
Luthans, 2006) adalah:
1. Tahap identifikasi
Ialah pengenalan masalah atau kesempatan muncul dan diagnosis dibuat.
Diketahui bahwa masalah yang berat mendapatkan diagnosis yang ekstensif dan
sistematis, tetapi masalah yang sederhana tidak.
2. Tahap pengembangan
Ialah terdapat pencarian prosedur atau solusi standar yang ada a t a u mendesain
solusi yang baru. Diketahui bahwa proses desain merupakan proses pencarian d
percobaan di mana pembuat keputusan hanya mempunyai ide solusi ideal yang
tidak jelas.
3. Tahap seleksi
Ialah pilihan solusi dibuat. Ada tiga cara pembentukan seleksi: dengan penilain,
pembuat keputusan berdasarkan pengalaman atau intuisi, bukan analisis logis,
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dengan analisis alternatif yang logis dan sistematis, dan dengan tawar-menawar saat
seleksi melibatkan kelompok pembuat keputusan dan semua manuver politik yang
ada. Sekali keputusan diterima secara formal, otorisasi pun kemudian dibuat.
Berdasarkan pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa tahapan dalam
pengambilan keputusan adalah pemahaman, perancangan, dan pemilihan.
3. Faktor-faktor yang mempengaruhi proses pengambilan keputusan
Menurut Engel dkk (1995) ada beberapa faktor yang mempengaruhi proses
pengambilan keputusan, yaitu:
a. Belajar dan ingatan
Belajar merupakan perubahan tingkah laku seseorang yang bersumber dari adanya
pengalaman. Seseorang memperoleh sikap, nilai, selera, perilaku, kesukaan, makna-
makna simbolis melalui belajar. Kebudayaan dan kelas sosial memberikan
pengalaman belajar melalui sekolah, organisasi keagamaan, keluarga dan teman.
Perilaku konsumen dapat dipelajari karena sangat dipengaruhi oleh pengalaman
belajar yang menentukan tindakan dan pengambilan keputusan membeli bagi
konsumen. Seseorang harus mempelajari semua hal yang berkaitan dengan
performa, keberadaan, nilai, pilihan produk, kemudian menyimpan informasi
tersebut dalam ingatan.
b. Gaya hidup
Gaya hidup adalah fungsi dari karektaristik seseorang yang telah terbentuk melalui
interaksi sosial. Gaya hidup individu didasari oleh konsep dirinya yaitu sikap yang
dianut seseorang dalam dirinya. Gaya hidup merupakan pendorong dasar yang
mempengaruhi kebutuhan dan sikap individu.
c. Sikap
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Ada tiga komponen sikap, yaitu kognitif, afektif dan perilaku. Kognitif berarti
keyakinan atau pengetahuan individu terhadap objek. Afektif berarti perasaan atau
reaksi emosional terhadap objek. Sedangkan perilaku merefleksikan tindakan yang
tampak dan pernyataan dari intensi perilaku dengan mempertimbangkan atribut
fisik dari suatu objek. Ketiga komponen sikap akan konsisten satu sama lainnya.
d. Motivasi dan kepribadian
Motivasi adalah dorongan yang menggerakkan perilaku dan memberikan arah serta
tujuan bagi perilaku seseorang. Sedangkan motif adalah konstruk yang
menggambarkan kekuatan dalam diri yang tidak dapat diamati, merangsang respon
perilaku dan memberikan arah spesifik terhadap respon tersebut. Ketika motivasi
mengarahkan kekuatan yang mengakibatkan perilaku sesorang memiliki tujuan,
maka kepribadian akan mengarahkan perilaku yang dipilih untuk mencapai tujuan
dalam situasi yang berbeda. Kepribadian berkaitan dengan kualitas pribadi yang
bertahan lama, yang memungkinkan seseorang untuk menyesuaikan diri dan
berespon terhadap dunia sekitarnya.
e. Persepsi
Dasar dari pengambilan keputusan adalah adanya informasi. Mengumpulkan
informasi, memprosesnya, dan menyimpan sebagian informasi, serta menambah
dan menggabungkan informasi yang baru dengan yang lama sehingga akan
menghasilkan suatu pemecahan masalah dalam bentuk adanya keputusan. Ada
empat langkah utama dalam menghasilkan informasi yaitu pengenalan (exposure),
perhatian (attention), interpretasi (interpretation) dan ingatan (memory). Informasi
tersebut merupakan fakta, perkiraan, prediksi dan hubungan yang digeneralisasikan
dan digunakan konsumen untuk menggali dan memecahkan masalah. Tahapan
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pengenalan (exposure), perhatian (attention), interpretasi (interpretation) dan
ingatan (memory) inilah yang membentuk persepsi seseorang.
Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa faktor yang dapat
mempengaruhi proses pengambilan keputusan adalah belajar dan ingatan, gaya hidup,
sikap, motivasi dan kepribadian, serta persepsi.
B. Bisnis Multi Level Marketing
1. Pengertian Bisnis Multi Level Marketing
Menurut Bukhori Alma (1993), bisnis adalah sejumlah total usaha yang meliputi
pertanian, produksi, konstruksi, distribusi, transportasi, komunikasi, usaha jasa dan
pemerintah, yang bergerak dalam bidang membuat dan memasarkan barang dan jasa
kepada konsumen.
Menurut Louis E. Boone (2007), bisnis terdiri dari seluruh aktivitas dan usaha
untuk mencari keuntungan dengan menyediakan barang dan jasa yang dibutuhkan bagi
sistem perekonomian, beberapa bisnis memproduksi barang berwujud sedangkan yang
lain memberikan jasa.
Menurut Clothier (2002) multi level marketing adalah cara atau metode
penjualan barang secara langsung kepada konsumen melalui jaringan yang
dikembangkan oleh distributor yang memperkenalkan pada distributor selanjutnya.
Harefa (2007) dalam sudut pandang yang sama menyatakan multi level
marketing merupakan salah satu dari berbagai cara yang dapat dipilih oleh sebuah
perusahaan atau pabrikan (produsen) untuk memasarkan atau mendistribusikan/ menjual
produknya kepada pelanggan eceran dengan memberdayakan distributor independennya
untuk melaksanakan tugas penjualan produk melalui pengambangan penjual secara
mandiri tanpa campur tangan langsung perusahaan.
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Secara hukum multi level marketing (dalam Purnomo dkk, 2011) adalah suatu
cara atau metode penjualan secara berjenjang kepada konsumen melalui jaringan
pemasaran yang dikembangkan oleh perorangan atau badan usaha yang
memperkenalkan barang dan/atau jasa tertentu kepada sejumlah perorangan atau badan
usaha lainnya secara berturut-turut yang bekerja berdasarkan komisi atau iuran
keanggotaan yang wajar.
Berdasarkan defenisi bisnis dan multi level marketing diatas dapat disimpulkan
bahwa bisnis multi level marketing adalah usaha yang dilakukan perusahaan untuk
memasarkan produknya secara langsung kepada konsumen melalui jaringan pemasaran
yang dilakukan oleh distributor independennya.
2. Keunggulan Bisnis Multi Level Marketing
Ada beberapa keunggulan bisnis multi Level marketing (Clothier, 2002), yaitu:
a. Setiap orang dapat melakukannya.
Didalam menjalankan bisnis multi level marketing tidak diperlukan tingkat
pendidikan tertentu (ijazah), tidak dibedakan suku, agama, golongan, usia, jenis
kelamin, maupun profesi.
b. Potensi yang tidak terbatas.
Tidak ada batas penghasilan yang dapat diraih melalui peluang bisnis multi level
marketing. Kemungkinan pertumbuhan bisnis multi level marketing besar sekali.
Jaringan yang dibentuk oleh seorang distributor hanya merupakan bagian kecil dari
potensi yang ada. Satu-satunya pembatas adalah angan-angan kita.
c. Bebas resiko.
Dalam bisnis multi level marketing peluang untuk mendapatkan resiko kecil sekali,
karena untuk menjalankannya kita tidak butuh modal yang besar.
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d. Keluwesan.
Dalam bisnis multi level marketing tidak ada yang memaksa kita untuk bekerja
lebih lama atau lebih singkat, selain kemauan kita sendiri untuk melakukannya.
Bisnis ini menyesuaikan dengan kita, kita tidak perlu menyesuaikan dengan bisnis
ini.
e. Tidak ada Bos
Di dalam bisnis multi level marketing tidak perlu memikirkan adanya atasan yang
baik dan buruk. Satu-satunnya yang kita beri tanggungjawab adalah diri kita
sendiri. Bukan saja tidak memiliki atasan dalam bisnis ini, kita juga tidak perlu
memiliki pegawai. Perlu diingat bahwa sponsor bukanlah atasan kita, mereka
sekedar member nasehat, motivasi, semangat dan penolong kita.
f. Waktu.
Dalam melakukan bisnis ini kita tidak perlu waktu khusus untuk pergi kekantor,
karena dapat dilakukan secara sambilan sesuai dengan waktu kosong.
g. Mendapat penghasilan sesuai dengan nilai kita.
Multi level marketing merupakan contoh yang baik bagi sebuah bisnis yang
membayar langsung sebanding dengan hasil yang diperoleh.
h. Bisnis keluarga
Multi level marketing merupakan suatu bisnis yang melibatkan keluarga. Beberapa
keluarga telah memulai bisnis multi level marketing mereka yang berujud kemitraan
yang terdiri dari tiga orang atau lebih yaitu ayah-ibu.
i. Bisnis siap pakai
Multi level marketing merupakan bisnis siap pakai dan menunggu untuk dijalankan,
rangkaian produknya telah diuji dipasaran dan sudah ada segment pasar tertentu
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yang siap membeli barang-barang tersebut. Produksi, kemasan, pasokan, akunting,
pembayaran, aspek hokum, semuanya sudah disedikan.
j. Membantu orang lain
Peluang terletak ditangan kita untuk menawarkan kesempatan kepada setiap orang
yang membutuhkannya. Peluang yang dapat memperbaiki hidup mereka, banyak
atau sedikit sesuai kemampuan mererka.
k. Tidak ada batas wilayah-wilayah
Bisnis multi level marketing tidak mengenal adanya batasan wilayah-wilayah
khusus yang membatasi para distributornya. Kita dapat menawarkan dan menjual
kepada setiap orang dimanapun dan tidak aka nada orang atau distributor lain yang
akan melarang.
Menurut Purnomo dkk (2011) keuntungan yang diperoleh dari multi level
marketing antara lain:
a. Dapat menghemat biaya distribusi dan biaya iklan
b. Dapat dijadikan wahana yang mudah untuk mencetak pengusaha baru
c. Dapat mempercepat penetrasi produk baru kepada masyarakat
d. Dapat menambah penghasilan dan lapangan kerja baru di masyarakat
e. Dapat mempercepat kemajuan perekonomian perusahaan, mitra usaha, masyarakat
dan Negara.
f. Dapat dijadikan sebagai sarana pengembangan diri para anggotanya
g. Dapat dijadikan sarana untuk mencapai “kemerdekaan keuangan”.
h. Dapat memberikan keleluasan waktu dan biaya bagi anggotanya
i. Dapat digunakan sebagai sarana untuk memperkuat relasi bisnis
j. Dapat digunakan sebagai sarana membentuk mental wirausaha
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k. Dapat memberikan kesempatan yang sama kepada setiap orang untuk menjadi
orang yang sukses melalui kerja keras dan kerja cerdas.
Berdasarkan pemaparan diatas dapat dilihat keunggulan dari bisnis multi level
marketing adalah setiap orang dapat melakukannya, potensi yang tidak terbatas, bebas
resiko, keluwesan, tidak ada bos, waktu, mendapat penghasilan sesuai dengan nilai kita,
bisnis keluarga, bisnis siap pakai, membantu orang lain, tidak ada batas wilayah-
wilayah.
3. Kelemahan Bisnis Multi Level Marketing
Menurut Harefa (2000), bisnis multi level marketing juga memiliki kelemahan-
kelemahan, antara lain:
a. Dari sisi pribadi
Kelemahan terbesar adalah motivasi dari dalam, karena di bisnis ini tidak ada yang
mengawasi. Setiap orang harus mempunyai kesadaran bahwa multi level marketing
merupakan bisnisnya diri sendiri
b. Harga yang relative mahal
Barang-barang yang dipasarkan multi level marketing umumnya relative mahal
karena sebagian besar adalah barang impor.
c. Suatu saat multi level marketing akan mengalami titik jenuh
Kejenuhan yang dimaksud adalah tidak ada lagi yang direkrut bila setiap orang
sudah menjadi distributor multi level marketing. Kelemahan ini adalah kekawatiran
awam terhadap masa depan bisnis multi level marketing.
Menurut Purnomo dkk (2011) multi level marketing memiliki beberapa
kekurangan antara lain:
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a. Reputasi multi level marketing asli mudah dirusak oleh jaringan multi level
marketing palsu, sehingga masyarakat menjadi kurang percaya dengan perusahaan
multi level marketing asli.
b. Multi level marketing sangat bergantung pada kerja keras dan kerja cerdas para
mitra usaha. Hal ini menyebabkan perusahaan multi level marketing harus
mengeluarkan biaya besar untuk bonus/komisi/penghargaan, pelatihan manajemen
penjualan dan lain-lain.
c. Multi level marketing tidak memberikan nuansa kenikmatan berbelanja, seperti
yang dapat dilakukan di took-toko, pasar, mall, atau supermarket.
d. Ada kesan dimasyarakat bahwa harga produk multi level marketing lebih mahal
dibandingkan produk serupa yang dijual di took-toko pengecer atau supermarket.
e. Ada kesan dimasyarakat bahwa para anggota jaringan multi level marketing
cenderung terlalu ngotot menjual produknya sehingga kurang mengenakan hati
konsumen.
Berdasarkan uraian diatas dapat dilihat bahwa kekurangan dari bisnis multi level
marketing adalah dari sisi pribadi, harga yang relative mahal, suatu saat multi level
marketing akan mengalami titik jenuh, Reputasi multi level marketing asli mudah
dirusak oleh jaringan multi level marketing palsu, multi level marketing sangat
bergantung pada kerja keras dan kerja cerdas para mitra usaha, multi level marketing
tidak memberikan nuansa kenikmatan berbelanja.
C. Persepsi
1. Pengertian Persepsi
Secara etimologis, persepsi atau dalam bahasa inggris perception berasal dari
bahasa latin perceptio: dari percipere, yang artinya menerima atau mengambil (Sobur,
2003).
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Atkinson (2000) mendefinisikan persepsi sebagai proses pengorganisasian dan
penafsiran stimulus dalam lingkungan dan menyangkut penilaian yang dilakukan
individu baik positif maupun negatif terhadap suatu benda, manusia, atau kejadian.
Sarwono (2002) adalah proses pencarian informasi untuk dipahami. Alat untuk
memperoleh informasi tersebut adalah penginderaan (penglihatan, pendengaran, peraba
dan sebagainya). Sebaliknya, alat untuk memahaminya adalah kesadaran atau kognisi.
Berdasarkan defenisi dari beberapa tokoh diatas, dapat disimpulkan bahwa
persepsi adalah proses penafsiran yang dilakukan individu terhadap stimulus yang
diterima oleh alat indera melalui proses seleksi, penilaian, dan pemberian tanggapan
baik positif maupun negatif.
2. Proses Terjadinya Persepsi
Menurut Sobur dalam proses persepsi terdapat tiga komponen utama yaitu:
a. Proses seleksi yaitu penyampaian oleh indera terhadap rangsangan dari luar,
intensitas dan jenisnya dapat banyak atau sedikit. Setelah diterima, rangsangan atau
data diseleksi.
b. Proses penilaian (interpretasi) yaitu proses mengorganisasikan informasi sehingga
mempunyai arti bagi seseorang. Interpretasi dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor
seperti pengalaman masa lalu, sistem nilai yang dianut, motivasi, kepribadian, dan
kecerdasan. Interpretasi juga bergantung pada kemampuan seseorang untuk
mengadakan pengkategorian informasi yang di terimanya, yaitu proses mereduksi
informasi yang komplek menjadi sederhana.
c. Reaksi yang berupa penarikan kesimpulan dan tanggapan terhadap informasi yang
ditunjukkan dengan tingkahlaku.
Adapun proses persepsi menurut Pareek (Sobur, 2003) antara lain :
a. Proses menerima rangsangan.
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Proses pertama dalam persepsi individu akan menerima rangsangan dari berbagai
sumber. Kemudian data diterima melalui panca indra sehingga seseorang dapat
melihat sesuatu, mendengar, mencium, merasakan, atau meyentuhnya.
b. Proses menyeleksi rangsangan
Seteleh menerima rangsangan kemudian diseleksi. Tidaklah mungkin untuk
memperhatikan semua rangsangan yang telah diterima. Demi menghemat perhatian
yang digunakan rangsangan-rangsangan tersebut diseleksi dan disaring untuk
proses lebih lanjut.
c. Proses pengorganisasian
Rangsangan yang diterima selanjutnya diorganisasikan dalam suatu bentuk. Ada
tiga dimensi utama dalam pengorganisasian rangsangan yaitu pegelompokan,
bentuk timbul dan latar, kemampuan persepsi.
d. Proses penafsiran
Setelah rangsangan atau data diterima dan diatur, sipenerima kemudian akan
menafsirkan data itu dengan berbagai cara. Setelah data tersebut ditafsirkan, maka
telah dapat diakatakan sudah terjadi persepsi. Karena persepsi pada dasarnya
memberikan arti kepada barbagai informasi yang diterima.
e. Proses pengecekan
Setelah data diterima dan ditafsirkan, sipenerima mengambil beberapa tindakan
untuk mengecek apakah penafsirannya benar atau salah. Proses pengecekan ini
mungkin terlalu cepat dan orang lain mungkin tidak menyadarinya. Penafsiran ini
dapat dilakukan dari waktu ke waktu untuk menegaskan apakah penafsiran atau
persepsi dibenarkan atau sesuai dengan hasil proses selanjutnya.
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f. Proses reaksi
Proses terakhir dari proses perceptual adalah bertindak sehubungan dengan apa
yang telah diserap. Hal ini biasanya dilakukan jika seseorang berbuat sesuatu
sehubungan dengan persepsinya.
Miftah Thoha (2003) menyatakan, proses terbentuknya persepsi seseorang
didasari pada beberapa tahapan:
a. Stimulus atau Rangsangan
Terjadinya persepsi diawali ketika seseorang dihadapkan pada suatu stimulus atau
rangsangan yang hadir dari lingkungannya.
b. Registrasi
Dalam proses registrasi, suatu gejala yang nampak adalah mekanisme fisik yang
berupa penginderaan dan saraf seseorang berpengaruh melalui alat indera yang
dimilikinya.
c. Interpretasi
Merupakan suatu aspek kognitif dari persepsi yang sangat penting yaitu proses
memberikan arti kepada stimulus yang diterimanya. Proses interpretasi bergantung
pada cara pendalamannya, motivasi dan kepribadian seseorang.
d. Umpan Balik (feed back)
Setelah melalui proses interpretasi, informasi yang sudah diterima dipersepsikan
oleh seseorang dalam bentuk umpan balik terhadap stimulus.
Dari pemaparan uraian diatas proses terjadinya persepsi dapat disimpulkan
menjadi proses seleksi, interpretasi, dan reaksi.
3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Persepsi
Menurut David Krech dan Ricard Crutcfield (dalam Jalaludin Rahmat, 2003)
membagi faktor-faktor yang menentukan persepsi dibagi menjadi dua yaitu:
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a. Faktor Fungsional
Faktor fungsional adalah faktor yang berasal dari kebutuhan, pengalaman masa lalu
dan hal-hal lain yang termasuk apa yang kita sebut sebagai faktor-faktor personal.
Faktor fungsional yang menentukan persepsi adalah obyek-obyek yang memenuhi
tujuan individu yang melakukan persepsi.
b. Faktor Struktural
Faktor struktural adalah faktor-faktor yang berasal semata-mata dari sifat stimulus
fisik terhadap efek-efek syaraf yang ditimbulkan pada sistem saraf individu.
Menurut Walgito (2010) faktor-faktor yang berperan dalam persepsi yaitu:
a. Objek yang dipersepsi
Objek menimbulkan stimulus yang mengenai alat indera atau reseptor. Stimulus
dapat datang dari luar individu yang mempersepsi, tetapi juga dapat datang dari
dalam diri individu yang bersangkutan yang langsung mengenai syaraf penerima
yang bekerja sebagai reseptor.
b. Alat indera, syaraf, dan pusat susunan syaraf
Alat indera atau reseptor merupakan alat untuk menerima stimulus. Di samping itu
juga harus ada syaraf sensoris sebagai alat untuk meneruskan stimulus yang
diterima reseptor ke pusat susunan syaraf, yaitu otak sebagai pusat kesadaran.
c. Perhatian
Untuk menyadari atau untuk mengadakan persepsi diperlukan adanya perhatian,
yaitu merupakan langkah pertama sebagai suatu persiapan dalam rangka
mengadakan persepsi.
Faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi bisa berada pada pihak pelaku
persepsi, target yang dipersepsikan, atau dalam konteks situasi dimana persepsi itu
dilakukan (Robbins, 2001) :
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a. Pelaku persepsi
Faktor-faktor yang berasal dari pelaku persepsi adalah sikap, motif, kepentingan,
pengalaman, dan pengharapan.
b. Objek persepsi
Faktor-faktor yang berasal dari objek persepsi adalah objek baru, gerakan, bunyi,
ukuran, latar belakang, dan kedekatan pelaku persepsi.
c. Situasi
Faktor-faktor yang berasal dari situasi adalah waktu, tempat, dan keadaan sosial.
Dari pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa faktor yang dapat
mempengaruhi proses persepsi adalah pelaku, objek persepsi, alat indera, syaraf dan
pusat susunan syaraf, serta situasi.
D. Pengambilan Keputusan Mengikuti Bisnis Multi Level Marketing
Beberapa pendapat tokoh diatas, dapat disimpulkan pengambilan keputusan
adalah proses mengidentifikasikan alternatif yang ada yang paling sesuai dengan nilai
dan tujuan individu untuk mendapatkan solusi dari masalah tertentu. Tahapan dalam
pengambilan keputusan adalah pemahaman, perancangan, dan pemilihan.
Bisnis multi level marketing adalah usaha yang dilakukan perusahaan untuk
memasarkan produknya secara langsung kepada konsumen melalui jaringan pemasaran
yang dilakukan oleh distributor independennya.
Berdasarkan pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa pengambilan keputusan
mengikuti bisnis multi level marketing adalah proses mengidentifikasikan alternatif
yang ada melalui proses pemahaman, perancangan, dan pemilihan tentang bisnis multi
level marketing yang paling sesuai dengan nilai dan tujuan individu untuk mendapatkan
solusi dari masalah tertentu.
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E. Persepsi terhadap Bisnis Multi Level Marketing
Beberapa tokoh diatas, dapat disimpulkan bahwa persepsi adalah proses
penafsiran yang dilakukan individu terhadap stimulus yang diterima oleh alat indera
melalui proses seleksi, penilaian, dan pemberian tanggapan baik positif maupun negatif.
Proses terjadinya persepsi dapat disimpulkan menjadi proses seleksi, interpretasi, dan
reaksi.
Bisnis multi level marketing adalah usaha yang dilakukan perusahaan untuk
memasarkan produknya secara langsung kepada konsumen melalui jaringan pemasaran
yang dilakukan oleh distributor independennya.
Berdasarkan pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa persepsi terhadap
bisnis multi level marketing adalah proses penafsiran  terhadap bisnis multi level
marketing yang dilakukan individu melalui proses seleksi, penilaian dan pemberian
tanggapan baik positif maupun negatif.
F. Ibu Rumah Tangga
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, ibu rumah tangga dapat diartikan
sebagai seorang wanita yang mengatur penyelenggaraan berbagai macam pekerjaan
rumah tangga, atau dengan pengertian lain ibu rumah tangga merupakan seorang ibu
yang hanya mengurusi berbagai pekerjaan dalam rumah tangga (tidak bekerja di
kantor).
Ibu rumah tangga adalah suatu peran yang otomatis diterima seorang wanita
disaat ia mulai berkeluarga. Sekaligus melakukan kegiatan yang berpusat mengurusi,
mendidik, melayani, mengatur, mengurus anak dan suami. Sebagian waktunya berada di
dalam rumah yang memiliki tanggung jawab yang timbul secara spontan dan tidak dapat
diramalkan. (Kartono, 2006)
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Menurut Mappiare (dalam Yarni, 2010) ada tiga konsep tentang peranan ibu
rumah tangga, yaitu;
1. Konsep Tradisional.
Menurut konseptradisional, ibu rumah tangga adalah wanita yang
mempersembahkan waktunya untuk memelihara dan melatih anak-anak, mengasuh
anak dengan pola-pola yang yang seharusnya diberikan. Sebagai orang tua yang
mempunyai kuasa penuh, wanita melayani keperluan suami dan anak-anak di
rumah. Wanita yang dapat berperan melayani keperluan keluarga di rumah sangat
terpuji. Pendek kata, pekerjaan yang disebut feminism yang jika dikerjakan
sepenuhnya oleh ibu rumah tangga di rumah akan mendapat penilaian baik bagi
mereka.
2. Konsep Menurut Perkembangan (zaman).
Bagi wanita, menurut konsep ini, mempunyai tugas sendiri dalam membangkitkan
potensi–potensi diri.Wanita juga lebih suka menggunakan kemampuan untuk
mengembangkan kemampuan yang ada pada dirinya. Disepakati oleh banyak ahli
bahwa para wanita menganut konsep ini, tidaklah merasa bersalah jika
meninggalkan rumah. Baik untuk kegiatan yang mendayagunakan kemampuannya
maupun mengikuti latihan keterampilan yang dapat mendatangkan kepuasan
baginya. Tidak pula merasa berdosa jika pekerjaan rumahnya (termasuk mengasuh
anak-anak) dilimpahkan kepada  orang lain (misalnya pembantu) manakala mereka
tidak dirumah. Ibu rumah tangga mengutamakan membimbing anak sesuai dengan




Menurut konsep ini, peranan wanita bukan ekstrim tradisional dan tidak pula terlalu
mengikuti konsep yang ekstrim menurut pekembangan. Konsep moderat juga
mengakui individualitas seseorang yang mempunyai hak untuk
mengembangkannya sendiri, namun tidak diutamakan. Dengan begitu, wanita
punya hak untuk bekerja di luar rumah, akan tetapi peranan dan tugas pokoknya
tetaplah berpegang kepada nilai luhur naluri kewanitaan. Wanita yang demikian itu,
akan merasa bersalah dan mungkin berdosa, jika terpaksa mengabaikan
pemeliharaan dan pendidikan anak-anaknya karena mereka merasa bertanggung
jawab penuh.
Jadi, Ibu rumah tangga adalah seorang ibu atau wanita yang menikah dan
menghabiskan waktu dan melakukan aktivitasnya didalam rumah, serta
mempersembahkan waktunya untuk memelihara dan mengasuh anak-anak serta
melayani suami sebagai seorang kepala rumah tangga, menurut pola-pola yang
diberikan masyarakat.
G. Kerangka Pemikiran
Ibu rumahtangga mengambil keputusan mengikuti bisnis multi level marketing
dikarenakan dengan menjalankan bisnis multi level marketing ibu rumahtangga tetap
dapat melakukan kegiatan yang bermanfaat tanpa harus meninggalkan tugas utamanya
sebagai seorang ibu dan istri. Bisnis multi level marketing dapat memberikan keleluasan
waktu dan biaya bagi anggotanya. Mereka dapat menjalankan bisnis secara fleksibel
sesuai waktu yang dipunyainya. Bisnis multi level marketing ini bahkan bisa dikerjakan
sebagai pekerjaan sambilan diluar pekerjaan rutin. Hal inilah yang membuat banyak
orang dengan berbagai latar belakang profesi ingin menjalankan bisnis ini tanpa takut
kehilangan pekerjaan rutinnya (Purnomo dkk, 2011).
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Pengambilan keputusan mengikuti bisnis multi level marketing adalah proses
mengidentifikasikan alternatif yang ada melalui proses pemahaman, perancangan,
pemilihan, dan penerapan tentang bisnis multi level marketing yang paling sesuai
dengan nilai dan tujuan individu untuk mendapatkan solusi dari masalah tertentu.
Pengambil keputusan mengikuti bisnis multi level marketing dipengaruhi oleh
banyak faktor. Salah satunya adalah faktor persepsi (Engel,1995). Persepsi terhadap
bisnis multi level marketing merupakan proses penafsiran  terhadap bisnis multi level
marketing yang dilakukan individu melalui proses seleksi, penilaian dan pemberian
tanggapan baik positif maupun negatif. Persepsi ibu rumahtangga terhadap bisnis multi
level marketing sangat tergantung dari informasi mengenai bisnis multi level marketing
yang didapatnya, seperti kelemahan dan kekurangan yang dimiliki oleh bisnis multi
level marketing serta kelebihan dan manfaat yang dimiliki oleh bisnis multi level
marketing.
Informasi yang diterima ibu rumahtangga mengenai kelemahan dan kekurangan
yang dimiliki oleh bisnis multi level marketing dapat menciptakan persepsi yang negatif
terhadap bisnis multi level marketing. Sedangkan informasi yang diterima ibu
rumahtangga mengenai kelebihan dan manfaat yang dimiliki oleh bisnis multi level
marketing dapat menciptkan persepsi yang positif terhadap bisnis multi level marketing.
Menurut Robins (2002) Persepsi yang positif  muncul pada diri seseorang karena
adanya kepuasan individu terhadap objek yang menjadi sumber persepsinya, adanya
pengetahuan individu, serta adanya pengalaman individu terhadap objek yang
dipersepsikan. Sedangkan penyebab munculnya persepsi negatif seseorang karena
adanya ketidakpuasan individu terhadap objek yang menjadi sumber persepsinya,
adanya ketidaktahuan individu serta tidak adanya pengalaman inidvidu terhadap objek
yang dipersepsikan.
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Persepsi terhadap bisnis multi level marketing penting bagi ibu rumahtangga,
terutama dalam hal pengambilan keputusan mengikuti bisnis multi level marketing.
Dengan memiliki persepsi terhadap bisnis multi level marketing, ibu rumahtangga akan
mudah menentukan putusan mana yang ingin diambil dalam bisnis multi level
marketing tersebut. Dengan  memiliki persepsi yang positif terhadap bisnis multi level
marketing, ibu rumahtangga akan merasa nyaman dan menyukai bisnis tersebut,
sehingga memudahkan ibu rumahtangga untuk mengambil keputusan untuk
mengikutinya. Begitu pula sebaliknya dengan memiliki persepsi yang negative terhadap
bisnis multi level marketing, ibu rumahtangga akan merasa tidak nyaman dan tidak
menyukai bisnis tersebut, sehingga ibu rumahtangga mengambil keputusan untuk tidak
mengikutinya.
H. Hipotesis
Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah “ada hubungan antara
persepsi terhadap bisnis multi level marketing dengan pengambilan keputusan
mengikuti multi level marketing pada ibu rumahtangga”.
